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VPRASANJA ZA IZDELAVO VASEGA
POSLOVNEGA MODELA - The Business
Model Canvas

1. GRADNIK: Kljuéni partnerji

Kdo so vasi klju¢ni poslovni partnerji, ki jih potrebujete, da bo vas poslovni
model deloval?

Kateri so vasi klju€ni izvajalci/dobavitelji?

Katere klju¢ne vire/resurse vam zagotavljajo/dobite od njin?

Katere klju¢ne aktivnosti izvajajo za vas?
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2. GRADNIK: Kljucne aktivnosti

Katere so najpomembnejSe stvari/aktivnosti, ki jih morate narediti, da bo va$
poslovni model deloval/zazivel?

Katere klju¢ne aktivnosti zahteva vasa ponudba vrednosti?
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3. GRADNIK: Kljucni viri/resursi

Katere klju¢ne vire potrebujete, da bo vas poslovni model deloval?
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4. GRADNIK: Ponudba vrednosti

Kaj je problem/bolecina, ki ga reSujete?

Kaj je reSitev, ki jo ponujate?

Katere potrebe izpolnjujete?
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5. GRADNIK: Odnosi s kupci/delezniki

Kaksno vrsto odnosov od vas pri¢akuje vsak segment kupcev?

Katere ste Ze vzpostavili?

Kako so ti odnosi usklajeni s preostalimi deli vasega poslovnega modela?

Koliko vas to stane?
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6. GRADNIK: Poti do kupcev - distribucijski kanali

Skozi katere kanale boste dosegli vase kupce/deleznike?

Preko katerih kanalov Zelijo biti dosegljivi vasi segmenti kupcev/deleznikov?

Kako so vaSi kanali povezani? Kateri delujejo najbolje? Kateri so stroSkovno
najucCinkovitejsi?

Kako jih povezujete z rutinami kupcev/nakupnimi navadami?
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7. GRADNIK: Kupci — segmenti kupcev/deleznikov

Komu ustvarjate vrednost?

Katere so vase najpomembnejSe stranke in segmenti strank/deleznikov?
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8. GRADNIK: Viri prihodkov - tok dohodkov

Koliko so vasi kupci pripravljeni placati oziroma bodo pripravljeni placati?

Kako trenutno placujejo oziroma bodo placevali?

Kako menite da bi najraje placevali?

Koliko vsak posamezen vir prihodkov prispeva k celotnimi prihodkom?
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9. GRADNIK: Stroski

Kateri so najpomembnejsi stroski v poslovnem modelu?

Kateri kljucCni viri so najdrazji?

Katere klju¢ne aktivnosti do najdrazje?




